
Eigennutz und allgemeiner
Wohlstand

Der Gründervater der National-
ökonomie, der schottische Moral-
philosoph Adam Smith, gab in sei-
nem berühmten Werk “The
Wealth of Nations” (1776) der jun-
gen Disziplin eine auf den ersten
Blick verwunderlich klingende Ver-
heißung mit auf den Weg. Wenn
jeder Wirtschaftsakteur seine eige-
nen Interessen verfolgt, dann ordne
eine “unsichtbare Hand” die indivi-
duellen Pläne so, dass für alle Be-
teiligten am meisten herauskomme:

“It is not from the benevolence of
the butcher, the brewer, or the
baker that we expect our dinner,
but from their regard of their own
self-interest. We address oursel-
ves not to their humanity, but to
their self-love, and never talk to

them of our necessities, but of
their advantage.” 

Für Adam Smith ist also Egoismus
und nicht etwa Altruismus die
Triebfeder des gesamtwirtschaftli-
chen Wohlstandes und der Effizi-
enz. Der Grund für diesen Zusam-
menhang zwischen Egoismus und
Effizienz liegt in der beiderseitigen
Vorteilhaftigkeit freiwilligen Han-
dels: Der Austausch von Waren ist
kein Nullsummenspiel. Vielmehr
gewinnen beide Seiten; andernfalls
würde die Transaktion nicht statt-
finden. Zwar versucht jeder, einen
möglichst großen Anteil am Tausch-
gewinn zu erzielen, und kein Markt-
teilnehmer verfolgt gesamtwirt-
schaftliche Effizienz als persönliches
Ziel. Trotzdem ergibt sich, um es
mit Adam Smith zu sagen, „an end
which was no part of his intention“
– als hätte eine „unsichtbare Hand“
die Individuen geleitet. 

Durch die Orientierung am Eigen-
nutz fördere, so Smith, jeder Ak-
teur das Gemeinwohl besser als
wenn er sich letzterem ausdrück-
lich verschreiben würde: „By pur-
suing his own interest he frequently
promotes that of society more
effectually than when he really
intends to promote it.“ Smith war
sogar ausgesprochen skeptisch ge-
genüber Akteuren, die ausdrück-
lich behaupten, nichts anderes als
das Gemeinwohl im Sinn zu haben:

„I have never known much good
done by those who affected to
trade for the public good.“

In den vergangenen Jahren hat die
Volkswirtschaftslehre zwar gute
Gründe formuliert, den Egoismus
des Einzelnen in seine Schranken zu
weisen – externe Effekte wie Um-
weltverschmutzung sind nur ein
prominentes Beispiel. Aber die von
Smith markierte Ausgangsposition
stellt dennoch eine Herausforde-
rung für die moderne Ö konomik
dar: Handelt es sich um eine Ver-
heißung oder um eine valide Prog-
nose? 

In der Theorie ist es ohne weiteres
möglich, unter heroischen Annah-
men wie z.B. vollständiger Informa-
tion über alle Tauschoptionen, per-
fekter Analysefähigkeit der beteilig-
ten Individuen sowie der Abwesen-
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Wie die “unsichtbare Hand” 
funktioniert

Gewinnmaximierung als Triebfeder der Effizenz / 
Ein “classroom-experiment”

von 
Roland Kirstein und Dieter Schmidtchen

Die empirische Prüfung theoretischer Forschungsergebnisse wirft in der
Ö konomie - wie bei jeder Sozialwissenschaft – Probleme auf. Anders als
in den Naturwissenschaften können kaum volkswirtschaftliche Labors
errichtet werden. Seit einigen Jahren nutzen Ö konomen die Erfahrungen
der Psychologie mit stilisierten Experimenten, um zumindest ihre grund-
legenden Verhaltenshypothesen testen zu können. Der Beitrag stellt ein
einfaches Classroom-Experiment dar, das nicht nur eine zentrale Aussage
der Mikroökonomie überprüft, sondern auch hohen didaktischen Wert
hat: Die Studenten erhalten Einblick in empirische Forschung und erleben
hautnah das Funktionieren des Marktes.



heit externer Effekte effiziente
Gleichgewichte abzuleiten. Unter
diesen Voraussetzungen ist der von
Smith postulierte Zusammenhang
zwischen Eigennutz und Effizienz
also eine Prognose. Da diese Vo-
raussetzungen jedoch in der Reali-
tät selten anzutreffen sind, beschäf-
tigt sich die Forschung damit zu klä-
ren, ob diese Prognose auch unter
“schwächeren” Annahmen noch
Geltung beanspruchen kann. 

Das Experiment

Die Autoren haben Ende 1998 ein
Experiment mit Studierenden der
Universität des Saarlandes durchge-
führt, um die Prognose von Adam
Smith auf den empirischen Prüf-
stand zu stellen. Eine Vorlage hatte
der amerikanische Experimental-
ökonom Vernon Smith bereits im
Jahre (1962) geliefert; das Design
des Experiments folgte mit den nö-
tigen Ä nderungen dem Standard-
werk von Davis und Holt (1993).
Das Fazit der erstaunten Teilneh-
mer: Die “unsichtbare Hand” funk-
tioniert tatsächlich. 

Die Teilnehmer des Experiments
waren Studierende des Fachbe-
reichs 2 (Wirtschaftswissenschaft)
der Universität des Saarlandes, die
an einem Seminar über die Theorie
der Auktionen (Prof. Eichberger /
Prof. Schmidtchen) teilgenommen
hatten. Sie sollten mit einem Gut
handeln, das absichtlich nicht näher
bezeichnet wurde, um den Einfluss
persönlicher Abneigungen oder
Vorlieben auszuschalten, der viel-
leicht unterbewusst eine Rolle spie-
len mag. Im Experiment sollten
Schokolade oder Orangen gehan-
delt werden. Die Teilnehmer wur-
den in 12 Teams aufgeteilt. Eine
Hälfte der Teams wurde mit je zwei
Einheiten dieses Gutes ausgestattet;
dies war die Gruppe der Verkäufer.
Die andere Hälfte der Teams bilde-
te die Gruppe der Käufer, die je-
weils bis zu zwei Einheiten des Gu-
tes erwerben wollten. 

Jeder Verkäufer erfuhr (als eine vor
den anderen Teams geheimzuhal-
tende Information) die Kosten, die
er in seiner individuellen Kalkula-
tion berücksichtigen musste. Hatte
ein Verkäufer beispielsweise für sei-
ne erste Einheit drei Mark Kosten
zu berücksichtigen, so konnte er
nur dann einen Gewinn erzielen,
wenn er diese Einheit für mehr als
drei Mark verkaufte. Diese Kosten
bildeten für den Verkäufer also sei-
ne Abgabepreis-Untergrenze. Ge-
lang ihm beispielsweise ein Verkauf
zum Preis von fünf Mark, so kam er
auf einen Gewinn von zwei Mark. 
Entsprechend wurde jedem Käufer
mitgeteilt, mit welchem in Geld aus-
gedrückten Nutzen er das Gut be-
wertet. Diese Bewertung bildete
für den Käufer also seine Beschaf-

fungspreis-Obergrenze. Hat der
Käufer dieses Gutes zu fünf Mark
etwa eine Bewertung in Höhe von
neun Mark, so betrug sein Gewinn
vier Mark. Die erzielten Gewinne
der Käufer- und Verkäuferteams
wurden am Ende des Spiels bar aus-
gezahlt. 

Tabelle 1 zeigt die komplette Infor-
mation über die Kosten und Bewer-
tungen aller Teilnehmer. Diese Grö-
ßen liefern eine Operationalisierung
für den schillernden Begriff ‘Ge-
samtwirtschaftliche Wohlfahrt’:
Das Maß für den Wohlstand der
Beteiligten ist durch die Differenz
zwischen Nutzen und Kosten gege-
ben, sofern ein Tausch zustande-
kommt. Erwirbt beispielsweise Käu-
fer E seine erste Einheit von Verk-
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Käufer 1. Einheit 2. Einheit
A 8.40 8.40
B 9.00 7.80
C 9.60 7.20
D 10.20 6.60
E 10.80 6.00
F 11.40 5.40

Verkäufer 1. Einheit 2. Einheit
1 7.80 8.40
2 7.20 9.00
3 6.60 9.60
4 6.00 10.20

               5 5.40 10.80
6 4.80 7.80

Tab. 1: Bewertungen und Kosten des Gutes 
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äufer 3 (der damit seine erste Ein-
heit abgibt), so entsteht durch diese
Transaktion eine zusätzliche gesell-
schaftliche Wohlfahrt von 4.20
Mark, also 10.80 Mark Nutzen mi-
nus 6.60 Mark Kosten. 

Eine grundlegende Kritik an Experi-
menten in der Ö konomie besteht
darin, dass den Teilnehmern Bewer-
tungen und Kosten der gehandelten
Güter vorgegeben werden – solche
Vorgaben würden nicht die Motiva-
tionslage der Probanden reflektie-
ren. Diese Kritik trifft beim hier
vorgestellten Experiment jedoch
nicht zu, weil die Höhe der vorge-
gebenen Kosten und Bewertungen
gleichgültig ist für den Ausgang des
Spiels. Die Teilnehmer sind aussch-
ließlich durch das Ziel motiviert,
von ihrer jeweiligen Vorgabe aus
durch günstige Abschlüsse einen
individuellen Gewinn zu erzielen. 

Die effiziente Lösung ist dann er-
reicht, wenn die Summe der mit
den Transaktionen erzielbaren
Wohlfahrtszuwächsen maximiert
ist. Sie lässt sich leicht ermitteln,
wenn man die Tabellenwerte in eine
Grafik einträgt. Figur 1 zeigt stili-
siert die Angebotskurve der Ver-

käuferseite als steigende Treppen-
funktion (gepunkted und gestri-
chelt) sowie die Nachfragekurve
der Käuferseite (als durchgezoge-
ne, fallende Treppenfunktion). 
Wenn die Teilnehmer sieben Einhei-
ten handeln, dann erzielen sie den
maximal möglichen sozialen Ü ber-
schuss. Alle potentiell erzielbaren
Handelsgewinne sind dann ausge-
schöpft. Für das Erreichen dieser
Optimallösung ist es übrigens
gleichgültig, welche Verkäufer- und

Käuferteams sich jeweils
zu Abschlüssen zusam-
menfinden.

Die klassische Mikroöko-
nomik würde nicht nur
vorhersagen, dass in die-
sem Markt die effiziente
Menge gehandelt wird,
sondern auch eine Pro-
gnose über den Preis
treffen. Der Gleichge-
wichtspreis, zu dem alle
sieben Einheiten des Gu-
tes gehandelt werden,
liegt zwischen 7,80 und
8,40 Mark. Die effizien-
te Preis-Mengen-Kom-
bination ist in Figur 1
durch gestrichelte Linien
dargestellt. Der Gleich-
gewichtspreis ist wegen
der 60-Pfennig-Sprünge

in den Bewertungen und Kosten
nur als Intervall angebbar; in einem
„atomistischen“ Markt mit stetigen
Bewertungen und Kosten würde
sich eine Punktlösung ergeben. 

In der klassischen Theorie wird an-
genommen, dass die Güter zu ei-
nem einheitlichen Preis gehandelt
werden. Von dieser idealisierten
Lösung unterscheidet sich das Ex-
periment dadurch, dass die Ab-
schlüsse durchaus zu unterschiedli-
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DM

                                                  Angebot

8,40

7,80

                                                   Nachfrage

                             7                                      Einheiten
Abb. 1: Angebots- und Nachfragekurven

Käufer 1. Einheit 2. Einheit
A
B
C 9.60 7.20
D
E
F

Verkäufer 1. Einheit 2. Einheit
1
2
3
4

               5
6

Tab. 2: Informationsstand des Teams C



chen Preisen stattfinden können.
Der Gleichgewichtspreis der klassi-
schen Theorie stellt also für das Ex-
periment allenfalls einen Referenz-
wert dar, nicht aber eine Hypothe-
se, die durch das Experiment ge-
prüft wird.

Wollte ein zentraler Planer die opti-
male Menge (und vielleicht sogar
den optimalen Einheitspreis) für
diesen Markt am Schreibtisch festle-
gen, so würde er alle in Tabelle 1
festgehaltenen Informationen benö-
tigen. Hierbei stößt er allerdings auf
zwei Probleme: Zum einen müsste
er die Käufer und Verkäufer dazu
bringen, ihre Bewertungen und
Kosten wahrheitsgemäß zu offenba-
ren. In der Praxis dürfte jedoch be-
reits die Identifikation der Akteure
und ihrer Rollen ein Problem dar-
stellen, erst recht aber die Enthül-
lung ihres verborgenen Wissens. 

Doch selbst wenn er diese Informa-
tionen erlangen könnte, hätte der
Planer es ja nicht nur mit einem ein-
zelnen Markt zu tun. Der Versuch,
für mehrere Millionen Märkte in
einer Volkswirtschaft optimale Plä-
ne zu generieren, ist zum Scheitern
verurteilt. Auf diese Probleme hat
der Freiburger Nobelpreisträger
F.A. v. Hayek schon 1945 in seinem
Aufsatz „The Use of Knowledge in
Society“ hingewiesen. Der Nieder-
gang der sozialistischen Zentralver-
waltungswirtschaften vor einer De-
kade hat Hayeks These eindrucks-
voll bestätigt. 

Die Teilnehmer an dem Experiment
kannten die Beschaffungspreisober-
und Abgabepreisuntergrenzen der
anderen nicht; Kommunikation zwi-
schen den Teams war streng unter-
sagt. Die einzigen Informationen,
welche die Teams hatten, waren ih-
re eigenen Bewertungen bzw.
Kosten sowie die Anzahl der Teil-
nehmer pro Marktseite. Tabelle 2
zeigt den Informationsstand des
Käuferteams C. 

Mit dieser Information könnte
kein Teilnehmer die gesamt-
wirtschaftliche Optimallösung
herleiten, selbst wenn er dies
anstrebte. Die Experimental-
frage lautete nun: Kann der
Markt das dezentral vorhan-
dene Wissen effizient koordi-
nieren? Anders formuliert:
Führt die Interaktion der ei-
gennützigen Teilnehmer zu
einer spontanen Ordnung, die
der sozial optimalen Lösung
nahekommt? Nach einer For-
mulierung von David Hume ist
eine spontane Ordnung das
Ergebnis menschlichen Han-
delns, nicht aber menschli-
chen Entwurfs. 

Gespielt wurden zwei Han-
delsperioden von jeweils 10
Minuten Dauer. In jeder Pe-
riode konnten die Teilnehmer
beliebig viele Gebote abge-
ben. Einzige Bedingung hier-
bei: Bis zu einem Abschluss
mussten die Gebote der Ver-
käufer niedriger, die der Käu-
fer höher ausfallen als die vor-
herigen Gebote derselben
Marktseite. Erst nach einem
Abschluss konnte das nächste
Gebot wieder völlig frei ab-
gegeben werden. Das Mode-
ratorenteam verhielt sich da-
bei völlig passiv, griff nicht in
das Marktgeschehen ein, pro-
tokollierte den Stand der Ge-
bote sowie der Abschlüsse an
der Tafel und überwachte die
Regeleinhaltung. Diese Aufga-
be hätte durchaus ein Com-
puter erledigen können. Es
gab also keinen Auktionator;
die Preisbildung erfolgte aus-
schließlich durch die Interaktion
der Teilnehmer. 

Der Ablauf des Handels

In der Praxis „springen“ die
Teilnehmer – anders als in der
Theorie – nicht sofort in die Opti-
mallösung hinein, sondern tasten

sich langsam heran. Dies wird
durch den Ablauf der ersten Han-
delsperiode eindrucksvoll belegt.
Sie wurde durch das Angebot eines
Verkäufers eröffnet: Für 25 Mark
wäre Team 1 bereit gewesen, eine
Einheit des Gutes abzugeben. Das
erste Gebot des Käuferteams D
nimmt sich demgegenüber recht
bescheiden aus: nur 50 Pfennig
(siehe Tabelle 3). 
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1. Handelsperiode
17.12.98

Käufer Verkäufer
D 0,50 1 25,00
C 7,50 6 11,00
A 7,70
C 8,00 2 akzeptiert

Tab. 3: Erste Runde der ersten Handels-
periode

B 5,00
C 5,50
D 8,00 6 akzeptiert
F 5,00 4 11,00
C 5,50
F 7,00
E 8,00 3 akzeptiert
B 8,00 2 15,00
F akzeptiert 1 9,00

A 7,00 4 9,50
B 7,20 6 9,00
A 7,40 4 8,90
B 7,50 6 8,50
A 7,60 4 8,40
B 7,70 6 8,30
A 7,80 4 8,20
B 8,00 4 akzeptiert
C 6,00 5 10,00
B 7,50 6 8,10
A 7,70 6 8,00
A 7,80
A akzeptiert

Tab. 4: Erste Handelsperiode, zweite bis
vierte Runde

Tab. 5: Erste Handelsperiode, fünfte und
sechste Runde



Doch schon das nächste Gebot des
Käuferteams C erreicht mit 7,50
Mark fast den theoretisch vorher-
gesagten Preisbereich. Die etwas
aktivere Käuferseite muss jedoch
noch zwei weitere Gebote abge-
ben, bevor der erste Handel mit 8
Mark zustande kommt. Dieser Ab-
schlusspreis liegt nun im theoretisch
vorhergesagten Preisintervall. 

Nach den Erfahrungen der ersten
Runde werden nun die anderen
Käuferteams aktiv. Die Verkäufer
warten einfach ab, bis die Käufer
sich rasch auf den Abschlusspreis
aus der ersten Runde hochgehan-
delt haben. Ein einziges Verkäu-
ferangebot bleibt unbeachtet; zwei
Einheiten wechseln nacheinander
zum Preis von 8 Mark den Besitzer,
wie Tabelle 4 zeigt. Dieser Preis
scheint sich als Standard zu etablie-
ren, denn auch die vierte Runde be-
ginnt auf der Käuferseite mit die-
sem Angebot. Allerdings kommt es
hier zu einem höheren Abschluss,
nämlich 9 Mark. Dieser Preis liegt
knapp oberhalb des theoretisch
vorhergesagten Preisintervalls.

Um die fünfte Einheit entbrennt ein
heftiger Kampf. Die beiden Markt-
seiten tasten sich in winzigen Schrit-
ten aneinander heran; insgesamt
rufen die Teams A und B auf der
Käuferseite sowie 4 und 6 auf der
Verkäuferseite 15 Preisvorschläge
aus, bevor es zu einem Abschluss
kommt, der mit 8 Mark wieder im

theoretischen Intervall liegt
(Tabelle 5). Die Teams A und
6 machen die sechste Runde
am Ende unter sich aus – wie-
der zum Preis von 8 Mark. 

Die erste Handelsperiode
endet ohne weiteren Ab-
schluss. Obwohl ein weiterer
Tauschgewinn noch erzielbar
gewesen wäre und die letzten
vier Angebote der Käufer
sogar im theoretisch vorher-
gesagten Preisintervall liegen,
gönnen sich die Verkäufer

eine Auszeit (vgl. Tabelle 6). Erst
der Gong beendet die Schweigemi-
nuten und verkündet das Ende der
ersten Handelsperiode. Nach einer
kurzen Pause wurde die zweite
Periode eingeläutet, die im Prinzip
ähnlich verlief wie die erste. 

Auswertung des
Experiments

Die Ergebnisse beider Perioden
sind in Tabelle 7 dargestellt. Sie be-
legen eindrucksvoll, dass die un-
sichtbare Hand nahezu optimal
funktioniert. Abweichungen von
der gesellschaftlich effizienten Men-
ge, also sieben Einheiten, hätten
nach oben oder nach unten gesche-
hen können. Tatsächlich wurden in
beiden Perioden je sechs Einheiten
gehandelt. Die Abschlusspreise la-
gen sogar  - von zwei Ausnahmen
abgesehen - im Gleichgewichts-
preis-Intervall: In der vierten Runde
der ersten Periode hat Team F zu 9

Mark gekauft, in der dritten Runde
der zweiten Periode hat dasselbe
Team 8,50 Mark bezahlt. Der häu-
figste Abschlusspreis war 8 Mark. 
Ohnehin ist die Prognose, dass sie-
ben Einheiten zu einem Preis zwi-
schen 7,80 und 8,40 Mark gehan-
delt werden, unter den Bedingun-
gen eines idealen Marktes abgelei-
tet. In der Experimentalsituation
war beispielsweise die Bedingung
verletzt, dass alle Teilnehmer voll-
ständige Information über alle
Tauschoptionen haben. Um so be-
merkenswerter ist es, dass der
Wettbewerb sogar in dieser imper-
fekten Situation nahezu zum effizi-
enten Ergebnis geführt hat. Damit
ist nicht gezeigt, dass spontane
Ordnung immer zu optimalen Er-
gebnissen führen; Beispiele für inef-
fiziente spontane Ordnungen bietet
Kirstein (1997).

In beiden Perioden hätte auch die
siebte Einheit noch gehandelt wer-
den können: Die letzten Angebote
der Käuferseite lagen bei 8,10
Mark in der ersten Periode und
8,30 Mark in der zweiten. Durch
Verkauf zu diesem Preis hätte Team
5 in der ersten, Team 1 in der zwei-
ten Periode noch einen Gewinn er-
zielen können. Team 5 bewertete
seine erste Einheit mit 5,40 Mark
und hätte einen Gewinn von 2,70
Mark erzielen können, wenn es das
letzte Angebot des Käufers A ange-
nommen hätte. 

Offenbar war es dem Verkäufer 5
aber wichtiger, noch auf ein günsti-
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F 5,00 2 11,00
B 6,00 5 9,00
C 6,50 5 8,50
B 7,00
C 7,10
B 7,50
A 7,80
A 8,00 kein
A 8,10 Abschluss

Tab. 6: Erste Handelsperiode, siebte Runde

Einheit Periode 1 Periode 2
1. 8,00 8,20
2. 8,00 8,40
3. 8,00 8,50
4. 9,00 8,00
5. 8,00 8,30
6. 8,00 8,40
7. kein Abschluss kein Abschluss

Tab. 7: Abschlusspreise in den beiden Handelsperioden



geres Gebot der Gegenseite zu hof-
fen, als einen Abschluss zu tätigen.
Die Aussicht auf einen Erlös von
beispielsweise 8,10 (was für Team 5
einen Gewinn von 2,80 Mark be-
deutet hätte) schien diesem Team
attraktiver zu sein als der bereits si-
chere Gewinn von 2,70 Mark
(durch einen Abschluss zu 8 Mark).
Käufer A bewertete die zu erwer-
bende Einheit mit 8,40 Mark, hätte
also sein Gebot durchaus noch stei-
gern können (was Team 5 aller-
dings nicht sicher wusste). Der
Schlussgong verhinderte den bilate-
ral vorteilhaften Abschluss, so dass
Team 5 in der ersten Handelsperio-
de leer ausging. In der zweiten Pe-
riode war es das Team 1, das in der
Schlussrunde einem Handel mit A
nicht zustimmte, obwohl der Ab-
schluss bilateral vorteilhaft gewesen
wäre. 

In beiden Perioden zeichneten sich
die Verkäuferteams durch ein eher
abwartendes Verhalten aus - die
meisten Gebote wurden von den
Käufern ins Spiel gebracht. Diese
Beobachtung verdient eine genaue-
re Untersuchung. Zeigt sich dieses
Verhalten in wiederholten Experi-
menten, so wäre dies Anlass, eine
theoretische Erklärung zu suchen.
Diese Theorie bedürfte dann einer
gezielten empirischen Prüfung in
erneuten Experimenten. 

Wettbewerb als
Entdeckungsverfahren

Die Teilnehmer hatten zu Beginn
der Handelsperioden nur die Infor-
mationen über ihre eigene Situ-
ation. Das vorhandene Wissen war
also dezentral verteilt. Hinzu kam
die Erwartung, dass die anderen
Teilnehmer derselben Maxime fol-
gen würden wie sie selbst: am Spiel-
ende eine möglichst große Aus-
zahlung zu erzielen. Dies reichte
aus, um in dem Markt ein nahezu
effizientes Ergebnis zu erzielen. 

Wettbewerb wird in der ökonomi-
schen Theorie häufig als Zustand

definiert, bei dem die Marktteilneh-
mer den Preis als für sich gegeben
ansehen (Preisnehmerverhalten).
Es gibt allerdings auch eine Rich-
tung, die Wettbewerb als einen
Marktprozess interpretiert, der ein
Gleichgewicht erzeugt. Das Experi-
ment zeigt sehr schön diesen Pa-
rallelprozess als eine Sequenz von
Geboten auf: die Ü berbietungen
auf der Käuferseite und die Unter-
bietungen bei den Verkäufern. Zum
anderen wird deutlich, wie der
Wettbewerbsprozess zu einer Se-
quenz von Abschlüssen führt. Kein
Teilnehmer war etwa gezwungen,
sich an Geboten oder Abschlüssen
zu beteiligen, und doch fanden sie
statt. 

Der Wettbewerbsprozess hat im
Experiment dazu geführt, das de-
zentrale Wissen zu nutzen, als wä-
re es bei einer zentralen Instanz
vorhanden gewesen. Dies hat Ver-
non Smith (1982) die „Hayek-Hy-
pothese“ genannt: „Strict privacy
together with the trading rules of a
market institution are sufficient to
produce ... near 100 % efficiency“.
Hayek hatte Wettbewerb auch als
„Entdeckungsverfahren“ bezeich-
net, gewissermaßen „eine Fahrt ins
Ungewisse, von der keiner der
Marktteilnehmer (...) weiß, wohin
sie konkret führt“ (Schmidtchen
1978, 172). Die Marktteilnehmer
entdecken die effiziente Lösung,

ohne dass sie dies intendiert hätten. 
Darüber hinaus wird deutlich, dass
das Ziel, den individuellen Gewinn
aus dem Handel zu maximieren, ei-
ne Verhaltensrestriktion erzeugt.
Wer dieser Maxime folgt, be-
schränkt sich auf Verhalten, das ihr
dient. Verkaufsangebote unterhalb
der Abgabepreisuntergrenze oder
Kaufgebote oberhalb der Beschaf-
fungspreisobergrenze sind damit
ausgeschlossen. Deswegen ist der
Markt ein „nicht-autoritär organi-
sierter Prozess sozialer Kontrolle“
(Schmidtchen 1978, 173). Die
Marktteilnehmer halten sich gegen-
seitig in Schach, ohne dies bewusst
anzustreben. Wer zum Zuge kom-
men will, muss sich in bestimmter
Weise verhalten. Gleichzeitig macht
die Erwartung, dass auch die ande-
ren Gewinnmaximierer sind, deren
Verhalten für jeden Teilnehmer be-
rechenbarer. Die Erwartung, dass
die beiden Marktseiten sich einan-
der annähern werden, ist daher
von der Regel unabhängig, dass Fol-
gegebote der Verkäufer immer
unterhalb der vorherigen Gebote
liegen müssen, diejenigen der Käu-
fer dagegen oberhalb. Es erscheint
daher sinnvoll, bei einer erneuten
Durchführung des Experiments auf
diese Regel zu verzichten. 

Außerdem wird ein Lernprozess
deutlich, den die Teilnehmer durch-
laufen. Sie beobachten die Ergeb-
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nisse der vergangenen Runden und
wissen, dass die anderen Teams die-
selben Erfahrungen gemacht ha-
ben. Diese Beobachtung führt zu
einer neuen Forschungshypothese,
die erklären könnte, warum der
Abschlusspreis von 8 Mark am häu-
figsten realisiert wurde, obwohl die
Theorie keinen der Preise zwischen
7,80 und 8,40 bevorzugt. 8 Mark
war der Abschlusspreis in den ers-
ten Runden, was die Bereitschaft in
den Folgerunden gesteigert haben
könnte, bei diesem Stand der Ge-
bote in einen Abschluss einzuwilli-
gen. Diese Hypothese bedarf
gleichfalls weiterer theoretischer
Arbeit und erneuter experimentel-
ler Prüfung. 

Das vorgestellte Experiment ist
nicht nur ein Test der Hypothese
von Adam Smith, dass Egoismus
und Wettbewerb zu allgemeinem
Wohlstand führen können. Ü ber
diesen Forschungsbeitrag hinaus
hat das Classroom-Experiment ho-
hen didaktischen Wert. Zum einen
gibt es den Studenten eine Chance,
direkt an empirischer Forschung
teilzunehmen. Zum anderen sehen
sie, wie dezentrales Wissen durch
den Marktmechanismus zu einem
Ergebnis führen, das kein Individu-
um so hätte realisieren oder auch
nur planen können. Sie erleben da-
bei hautnah, wie die Marktwirt-
schaft funktioniert. Die engagierte
Beteiligung aller Teams und die
atemlose Spannung in den letzten
Runden zeigten, dass offenbar in
der Experimentalsituation auch die
Hoffnung auf Groschenbeträge das
Verhalten der Teilnehmer maßgeb-
lich beeinflussen kann. 
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